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Abstrak 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganaisis pengaruh atmosfer 
toko, promosi, lokasi, dan pelayanan tershadap keputusan pembelian secara parsial dan 
simultan. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan kuantitatif. 
Pengambilan sampel yang digunakan adalah non probability sampling dengan 
pengambilan sampel dilakukan pada 396 orang pelanggan JM Sukarami. Metode 
pengumpulan data dengan metode kuesioner dan metoda analisa data dengan analisis 
linier berganda. Untuk mengetahui keputusan pembelian dapat diukur dengan variabel 
atmosfer toko, promosi,lokasi, dan pelayanan. Objek penelitian ini adalah JM Sukarami 
Palembang. Hasil yang diperoleh dari perhitungan koefisien determinasi (R²) sebesar 
0,553 atau 55,3%. Berdasarkan hasil uji analisis regresi berganda diperoleh bahwa 
variabel atmosfer toko sebesar 0,122, variabel promosi sebesar 0,156, variabel lokasi 
sebesar 0,374, dan variabel pelayanan sebesar 0,197.  
 
Kata kunci : Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, Pelayanan, dan Keputusan Pembelian. 
 
Abstract 
The purpose of this study is to find out and analyze the influence of store atmosphere, 
promotion, location, and service on purchasing decisions partially and simultaneously. The 
type of research used in this study uses quantitative. Sampling used is non probability 
sampling with sampling taken on 396 JM Sukarami customers. Methods of data collection 
using the questionnaire method and data analysis methods with multiple linear analysis. 
To find out the purchasing decision can be measured by store atmosphere, promotion, 
location, and service variables. The object of this research is JM Sukarami Palembang. 
The results obtained from the calculation of the coefficient of determination (R²) are 0.553 
or 55.3%. Based on the results of the multiple regression analysis, it was found that the 
store atmosphere variable was 0.122, the promotion variable was 0.156, the location 
variable was 0.374, and the service variable was 0.197 
. 
 
Keyword :Store Atmosphere, Promotion, Location, Service, and Purchase Decision.
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1. Pendahuluan 
 
Latar Belakang 
Indonesia merupakan Negara yang memiliki banyak keistimewaan, hal inilah 
yang menarik perhatian bagi para wisatawan untuk berkunjung ke Indonesia 
dan merasakan atmosfer tinggal di Indonesia. Memiliki kepulauan yang 
membagikan bagian wilayah Indonesia tentu menjadikan Indonesia sebagai 
Negara yang dibilang memiliki jumlah penduduk yang tergolong banyak. Dari 
pembagian wilayah pada masing-masing kepulauan sudah pasti memiliki 
industri yang menjalankan sumber pendapatan bagi wilayah masing-masing, 
industri yang dimaksud salah satunya adalah industri ekonomi. 
 
Perkembangan Industri ekonomi khususnya di kota Palembang sangat 
berkembang pesat, salah satunya perusahaan PT Jaya Masawan Putra Sejahtera. 
PT Jaya Masawan Putra Sejahtera merupakan perusahaan yang bergerak 
dibidang ritel. Kata Ritel berasal dari Bahasa Perancis, ritellier yang berarti 
memotong atau memecah sesuatu (Utami, 2014). 
 
Tabel 1.1 
Perusahaan Retail di kota Palembang 
Perusahaan Retail di Palembang 
                 NASIONAL                                              LOKAL
Indomaret & Alfamart JM Group 
Giant MM. Permai Kenten 
Transmart Sekip Makmur 
Carrefour Murah Meriah 
Hypermarket P&D Manis 
Ramayana MM. Mutiara Indah 
Lotte Mart MM. Pelangi 
Sumber: Peneliti, 2018 
 
JM Group merupakan peritel yang memiliki 8 outlet yang tebesar di provinsi 
Sumatera Selatan dan 2 outlet diluar provinsi Sumsel. Dari beberapa ritel di 
Palembang, PT. Jaya Masawan Putra Sejahtera atau JM Group memiliki 
keunikan dari beberapa ritel di Palembang lainnya karena JM Group termasuk 
ritel modern dan besar di kota Palembang dan memberikan nama toko sesuai 
dengan daerah lokasi 
 
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, penelitian 
dilakukan untuk melihat pengaruh variabel atmosfer toko, promosi, lokasi, dan 
pelayanan terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang baik 
secara parsial maupun simultan.  
 
Rumusan Masalah 
 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka permasalahan 
dalam penelitian dapat dirumuskan sebagai berikut ; 
1. Bagaimana pengaruh atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan 
terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang secara parsial? 
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2. Bagaimana pengaruh atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan 
terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang secara 
simultan? 
 
Landasan Teori 
 
Menurut Utami, (2016:h255) atmosfer toko juga dapat diartikan sebagai 
suasana toko (Store Atmosphere) yang merupakan kombinasi dari karakteristik 
fisik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, 
temperatur, musik, aroma secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam 
bentuk konsumen. Berdasarkan pengertian atmosfer toko diatas dapat 
disimpulkan bahwa atmosfer toko merupakan suasana toko yang didalamnya 
terdapat karakteristik fisik toko seperti pencahayaan, musik, warna, aroma, tata 
letak, pemajangan, temperatur udara yang tujuannya untuk mempengaruhi 
pelanggan dalam membeli barang. 
 
Berdasarkan pengertian atmosfer toko diatas dapat disimpulkan bahwa 
atmosfer toko merupakan suasana toko yang didalamnya terdapat karakteristik 
toko seperti pencahayaan, musik, aroma, temperatur udara, tata letak yang 
tujuannya untuk mempengaruhi pelanggan dalam membeli barang. Adapun 
indikator atmosfer toko dalam penelitian ini 
 
1. Pencahayaan 
    Cahaya atau penerangan sangat besar manfaatnya bagi konsumen guna 
mendapatkan kelancaran dalam melihat suatu produk yang dijual. Oleh sebab 
itu perlu diperhatikan adanya penerangan (cahaya yang terang tetapi tidak 
menyilaukan). Cahaya yang kurang jelas mengakibatkan penglihatan menjadi 
kurang jelas, sehingga akan memperlambat dan mengalami kesalahan dan pada 
akhirnya menyebabkan kurang efisien dalam melakukan kegiatan pembelian 
sehingga tujuan perusahaan sulit dicapai (Sedarmayanti, 2013). 
 
2. Temperatur Udara 
    Dalam keadaan normal tiap anggota tubuh manusia mempunyai 
temperatur yang berbeda. Tubuh manusia selalu berusaha untuk 
mempertahankan keadaan normal, dengan suatu sistem tubuh yang sempurna 
sehingga dapat menyesuaikan diri dengan perubahaan yang terjadi diluar 
tubuh. Tetapi kemampuan untuk menyesuaikan diri tersebut ada batasnya, 
yaitu bahwa tubuh manusia masih dapat menyesuaikan dirinya dengan 
temperatur luar tubuh tidak lebih dari 20% untuk kondisi panas dan 35% 
untuk kondisi dingin dari keadaan normal tubuh (Sedarmayanti, 2013)..   
 
3. Kebisingan di lokasi toko 
Bunyi yang tidak dikehendaki telinga membuat konsumen terganggu dan 
merusak pendengaran sehingga menimbulkan kesalahan komunikasi. Karena 
pada saat terjadinya proses pembelian, konsumen memerlukan konsentrasi 
untuk itu (Sedarmayanti, 2013). 
 
4. Getaran mekanis di lokasi toko 
Getaran mekanis artinya getaran yang ditimbulkan oleh alat mekanis, yang 
sebagian getaran ini sampai ke tubuh konsumen dan dapat menimbulkan akibat 
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yang tidak diinginkan. Besarnya getaran ditentukan oleh intensitas dan 
frekuensi getarannya. 
 
5. Aroma 
Timbulnya aroma di sekitar lokasi penjualan toko dapat dianggap sebagai 
pencemaran, karena dapat mengganggu konsentrasi konsumen dalam pemilihan 
produk. Selain itu juga dapat mengganggu konsentrasi bekerja karyawan di 
perusahaan tersebut. Dan aroma yang terjadi terus-menerus dapat 
mempengaruhi kepekaan penciuman (Sedarmayanti, 2013). 
 
6. Tata warna di lokasi toko 
 Menata warna di tempat kerja perlu dipelajari dan direncanakan dengan 
sebaik-baiknya. Pada kenyataannya tata warna tidak dapat dipisahkan dengan 
penataan dekorasi. Hal ini dapat dimaklumi karena mempunyai pengaruh besar 
terhadap perasaan. Sifat-sifat dan pengaruh warna kadang-kadang 
menimbulkan rasa senang dan sedih. Karena dalam sifat warna dapat 
merangsang perasaan manusia (Sedarmayanti, 2013). 
 
7. Dekorasi di toko 
 Dekorasi ada hubungannya dengan tata warna yang baik. Karena itu 
dekorasi tidak hanya berkaitan dengan hiasan ruang kerja saja tetapi berkaitan 
juga dengan cara mengatur tata letak, warna, perlengkapan, dan lainnya untuk 
memasarkan produk (Sedarmayanti, 2013). 
 
8. Musik 
Musik yang nadanya lembut sesuai dengan suasana waktu dan tempat 
dapat membangkitkan dan merangsang konsumen untuk berbelanja. Oleh 
karena itu lagu-lagu yang diperlukan perlu dipilih dengan selektif untuk diputar 
di lokasi toko. Tidak sesuainya musik yang diperdengarkan di lokasi toko akan 
mengganggu konsentrasi terhadap pelanggan (Sedarmayanti, 2013). 
 
9. Keamanan di toko 
 Untuk menjaga tempat dan kondisi atmosfer toko tetap dalam keadaan 
aman, perlu diperhatikan adanya keamanan dalam sebuah perusahaan. Oleh 
karena itu faktor keamanan perlu diwujudkan keberadaannya. Salah satu upaya 
untuk menjaga keamanan di tempat kerja perusahaan dapat memanfaatkan 
tenaga satuan petugas kemananan (security). (Sedarmayanti, 2013). 
 
 
Promosi 
 
Menurut Utami, (2015) promosi adalah suatu aktivitas komunikasi dari 
pemilik produk atau jasa yang ditujukan kepada masyarakat, dengan tujuan 
supaya produk atau jasa merek dan nama perusahaan dapat dikenal masyarakat 
sekaligus mempengaruhi masyarakat supaya mau membeli serta menggunakan 
produk atau jasa perusahaan. Media yang digunakan dalam promosi yaitu ; 
 
a. Periklanan 
Periklanan merupakan salah satu alat yang paling umum digunakan 
perusahaan untuk mengarahkan konsumen dalam melihat produk yang dijual 
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dan bermaksud menarik perhatian konsumen untuk membeli produk tersebut. 
Seperti, penggunaan media sosial yaitu facebook, line, dan whatsapp.  
 
b. Word of mouth (Dari mulut ke mulut) 
Media promosi seperti word of mouth merupakan kegiatan yang sering 
dilakukan karena sama sekali tidak mengeluarkan biaya apapun. Hasil dari 
promosi mulut ke mulut ini memberikan dampak yang baik, karena calon 
konsumen mampu terpengaruh atas hasil yang sudah diberikan oleh si pemberi 
promosi. 
 
c. Spanduk 
Spanduk merupakan media informasi  biasanya ditaruh di depan pintu 
perusahaan guna memperlihatkan kepada masyarakat produk-produk apa saja 
yang sedang dipromosikan. Dengan memberikan informasi yang ingin 
disampaikan kepada sejumlah pelanggan. 
 
d. Diskon atau potongan harga pembelian 
Ketika promosi yang diberikan kepada masyarakat bahwa sedang ada 
potongan harga pembelian maka diharapkan masyarakat dapat tertarik untuk 
mengunjungi perusahaan dan melakukan pembelian. 
 
Lokasi 
 
Dalam menjalankan bisnis ritel, lokasi termasuk faktor yang penting yang 
harus diperhatikan oleh perusahaan. Ketika penentuan lokasi yang tepat itu akan 
menjadi kunci kesuksesan suatu bisnis. Lokasi adalah tempat yang menjadi 
pusat kegiatan bisnis, baik teknis, administrasi ataupun manajerial (Utami, 
2013).  
 
Pelayanan 
Pelayanan merupakan salah satu proses penting dalam meningkatkan nilai 
perusahaan bagi pelanggan sehingga banyak perusahaan menjadikan budaya 
pelayanan sebagai standard sikap orang di dalam perusahaan. Pelayanan bisa 
diartikan sebagai usaha melayani kebutuhan orang lain. (Ciputrauceo, 2015). 
Dalam penelitian ini, pelayanan memiliki indikator yang dikemukakan oleh 
Ciputrauceo, 2015 sebagai berikut : 
 
a. Tangible (bukti fisik) : bukti konkret kemampuan suatu perusahaan untuk 
menampilkan yang terbaik bagi pelanggan. Baik dari sisi fisik tampilan 
bangunan, fasilitas, perlengkapan teknologi pendukung, hingga penampilan 
karyawan. 
b. Reliabilty (kepercayaan) : kemampuan perusahaan untuk memberikan 
pelayanan yang sesuai dengan harapan konsumen terkait kecepatan, ketepatan 
waktu, tidak ada kesalahan, dan sikap empatik. 
c. Responsiveness (daya tanggap) : tanggap memberikan pelayanan yang 
cepat atau responsive serta diiringi dengan cara penyampaiannya yang jelas 
dan mudah dimengerti.  
d. Assurance (jaminan) : jaminan dan kepastian yang diperoleh dari sikap 
sopan santun karyawan,  komunikasi yang baik dan pengetahuan yang dimiliki 
sehingga mampu menumbuhkan rasa percaya pelanggan. 
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e. Emphaty (empati) : memberikan perhatian yang tulus dan bersifat pribadi 
kepada pelanggan, hal ini dilakukan untuk mengetahui keinginan konsumen. 
  
Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian merupakan keputusan seseorang untuk memilih atau 
melakukan pembelian terhadap satu dari beberapa pilihan atau alternatif yang 
tersedia. Hal ini berarti bahwa pilihan alternatif harus tersedia bagi konsumen 
untuk mengambil keputusan pembelian. 
 
Dalam penelitian ini keputusan pembelian memiliki indikator : 
 
a. Konsumen melakukan pembelian sesuai kebutuhan 
Seorang konsumen melakukan pembelian atas dasar kebutuhan dan 
kepentingan yang ada. Konsumen akan melakukan pengenalan masalah, 
masalah apa yang dibutuhkan sehingga melakukan pembelian terhadap suatu 
produk. Jika tidak ada pengenalan masalah maka konsumen tidak akan tahu 
produk apa yang harus dibeli. 
 
b. Konsumen melakukan pembelian sesuai waktu yang tersedia 
Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, biasanya konsumen yang sudah 
terdesak harus mendapatkan produk yang dicarinya. Namun konsumen harus 
benar-benar paham mengenai waktu yang tersedia untuk membeli suatu produk. 
Ketika produk diskon dan merupakan produk yang dipakai secara berlanjut, ada 
baiknya konsumen melakukan pembelian pada waktu diskon yang tersedia saat 
itu. 
c. Konsumen melakukan pembelian karena ada informasi atas  penawaran dari 
orang lain. 
 
Setelah konsumen mengetahui masalah apa yang saja yang dibutuhkan untuk 
memenuhi kebutuhannya, maka konsumen akan melakukan pencarian 
informasi. Informasi yang didapat bisa berasal dari sumbernya seperti 
konsumen lainnya yang bisa saja memberikan saran seperti masukan mengenai 
produk-produk apa saja yang baru dibeli. 
 
d. Konsumen melakukan pembelian kembali atas produk atau jasa yang sama. 
Setelah mengetahui mengenai mutu dari produk atau jasa yang sudah 
digunakan, biasanya konsumen akan menetapkan untuk pemakaian berlanjut 
agar mengurangi rasa ketidaknyamanan terhadap produk atau jasa yang baru. 
 
Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian : 
 
1. Faktor Budaya 
Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. 
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Masing-
masing sub-budaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang lebih menampakkan 
identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya seperti; kebangsaan, 
agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis. 
 
2. Faktor Sosial  
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a. Kelompok acuan  
Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai 
kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara langsung atau tidak 
langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang tersebut. Anggota kelompok 
ini seperti keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi dengan 
secara langsung dan terus menerus. 
 
b. Keluarga 
Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga dibedakan menjadi 
dua bagian. Pertama, keluarga yang dikenal dengan istilah keluarga orientas. 
Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang 
dapat memberikan orientasi agama, politik, dan ekonomi. Kedua, keluarga yang 
terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang.  
 
c. Peran dan status 
Semakin tinggi peran seseorang didalam sebuah organisasi maka akan semakin 
tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut dan secara langsung dapat 
berdampak pada perilaku pembeliannya.  
 
 
3. Pribadi 
a. Usia dan siklus hidup keluarga 
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang hidupnya yang 
dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh siklus hidup keluarga. 
 
b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi pola 
konsumsinya. Pemilihan produk dilakukan berdasarkan oleh keadaan ekonomi 
seperti besaran penghasilan yang dimiliki, jumlah tabungan, utang, dan sikap 
terhadap belanja atau menabung. 
 
c. Gaya Hidup 
Gaya hidup dapat diartikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang 
terungkap dalam aktivitas, minat, dan opininya yang terbentuk melalui sebuah 
kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan pekerjaan yang sama tidak 
menjamin munculnya sebuah gaya hidup yang sama.  
 
d. Kepribadian 
Setiap orang memiliki berbagai macam karakterisik kepribadian yang berbeda-
beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan pembelinya. Kepribadian 
dapat menjadi variabel yang sangat berguna dalam menganalisis pilihan merk 
konsumen. Hal ini disebabkan karena beberapa kalangan konsumen akan 
memilih merek yang cocok dengan kepribadiannya.  
 
4. Psikologis 
 
a. Motivasi  
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu. Beberapa 
dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan biologis seperti lapar, 
haus, dan rasa ketidaknyamanan. 
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b. Persepsi 
Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan. Bagaimana 
tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi oleh persepsinya 
terhadap situasi tertentu.  
 
Kerangka Pikir 
 
 
 
Keterangan: 
Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian secara Parsial. 
----------- Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan berpengaruh terhadap 
kepurusan pembelian secara Simultan. 
 
Hipotesis 
 
Ho1: Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan tidak berpengaruh secara 
parsial terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang. 
Ha1: Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang. 
 
Ho2: Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan tidak berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang. 
 
Ha2: Atmosfer Toko, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami Palembang. 
 
Objek / Subjek Penelitian 
 
1. Objek Penelitian 
 
 Objek penelitian merupakan hal yang menjadi perhatian dalam suatu penelitian, 
adapun objek penelitian menjadi sasaran dalam penelitian yaitu untuk mendapatkan 
jawaban atau solusi dari permasalahan yang sedang terjadi. Objek penelitian yang 
diteliti adalah analisis dari variabel Atmosfer Toko, variabel Promosi, variabel 
Lokasi, variabel Pelayanan, variabel Keputusan Pembelian di JM Sukarami 
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Palembang. 
 
2. Subjek Penelitian 
 
 Subjek penelitian adalah individu, benda atau organisme yang dijadikan sumber 
informasi yang dibutuhkan dalam pengumpulan data penelitian. Kesimpulannya 
subjek penelitian adalah manusia yang dijadikan target pengumpulan data oleh 
peneliti. Pada penelitian ini subjek penelitian adalah pelanggan JM Sukarami 
Palembang. 
 
Teknik Pengambilan Sampel 
 
Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan JM Sukarami Palembang, populasi 
ini tidak mempunyai batasan umur, pekerjaan atau yang lainnya. Jumlah sampel 
yang dibutuhkan dalam penelitian ini mengikuti pedoman yang dikemukakan oleh 
Slovin. 
 
Adapun rumus  slovin sebagai berikut :    𝑛 =
𝑁
1+𝑁𝑒2 
 
 
Keterangan: 
n = ukuran sampel 
N = jumlah populasi 
e = standard error (0,05%) 
 
Sampel 
 
𝑛 =
𝑁
𝑁 + (𝑑2) + 1 
 
𝑛 =
39.000
39.000 + (0,05) + 1 
 
𝑛 =
39.000
39.000 + (0,0025) + 1 
 
𝑛 =
39.000
98,5 
 
𝑛 = 396 
Keterangan: 
1. 39.000 di dapat dari perhitungan total pengunjung JM Sukarami periode 1 
bulan pada bulan Oktober 2018  sebanyak 1300 orang x 30 hari = 39.000 (PT. 
Jaya Masawan Putra Sejahtera, 2018). 
Sehingga melalui perhitungan rumus slovin diatas dapat dikatakan bahwa 
jumlah sampel pada penelitian ini sebanyak 396 sampel. 
 
Peneliti akan melakukan pengamatan langsung/observasi langsung di JM 
Sukarami Palembang. Melalui observasi peneliti dapat memperoleh pandangan-
pandangan dengan mengenai apa yang sebenarnya diteliti. Setelah itu teknik 
pengambilan sampel dilakukan dengan pembagian kuisioner kepada konsumen JM 
Sukarami Palembang. 
 
Metode pengambilan sampel adalah non probability sampling, yaitu setiap 
anggota populasi tidak memiliki kesempatan atau peluang yang sama sebagai 
sampel. Teknik sampel dalam penelitian ini adalah purposive sampling yang 
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merupakan teknik penentuan sampel dengan pertimbangan khusus sehingga layak 
dijadikan sampel. 
 
Teknik Pengumpulan Data: 
 
a. Kuesioner 
Kuesioner merupakan lembar isian yang didalamnya terdapat beberapa 
pertanyaan dan pernyataan yang dapat mengolah data kualitatif menjadi kuantitatif 
dengan pengujian hipotesis (Sugiyono, 2013). Untuk mengetahui pendekatan 
kuantitatif maka jawaban itu dapat diberi skor seperti: 
 
1. Sangat Tidak Setuju 
2. Tidak Setuju 
3. Netral 
4. Setuju 
5. Sangat Setuju 
 
Jenis Data 
 
Data sering diartikan sebagai bukti empiris yang dihasilkan melalui observasinya 
yang sistematis dengan menggunakan panca indera manusia dan peralatan bantu 
yang ada. 
 
 Data Primer 
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumbernya atau objek 
penelitian oleh pihak yang berkepentingan, biasanya data diperoleh dari perhitungan 
atau pengukuran secara langsung, bisa melalui wawancara langsung maupun 
pengisian kuisioner. 
 
Data Sekunder 
 
Data sekunder menurut Sugiyono (2014) adalah data yang tidak langsung 
didapatkan melalui sumber data dan diberikan langsung kepada pengumpul data. 
Misalnya dari buku, jurnal, internet yang berhubungan dengan lingkungan kerja dan 
kinerja karyawan secara teoritis. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
 
1. Kuesioner 
 Dalam usaha memperoleh data yang dibutuhkan ada metode yang digunakan untuk 
pengumpulan data yaitu kuesioner. Kuesioner adalah suatu cara pengumpulan data 
dengan memberikan pertanyaan-pertanyaan kepada responden dengan tujuan 
responden akan memberi respon atau jawaban atas pertanyaan yang diajukan 
tersebut. 
 
2. Wawancara 
 Proses wawancara dilakukan oleh dua orang atau lebih yang sedang melakukan 
proses tanya jawab untuk mendapatkan suatu informasi yang sedang dibutuhkan oleh 
yang bertanya. 
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3. Observasi 
 Observasi yaitu proses pengamatan yang dilakukan oleh peneliti guna memperoleh 
sutu hal yang diteliti. Dalam pengumpulan data, peneliti melakukan metode 
penelitian yang mengadakan penelitian secara langsung pada obyek penelitian, 
dalam hal ini adalah JM Sukarami. Penelitian lapangan ini dilakukan dengan cara 
pengambilan data dan pemberian kuesioner. 
 
Tabel 3.1  
Indikator Variabel 
No Variabel Indikator Hasil 
1 Atmosfer Toko 1. Pencahayaan 
2. Temperatur udara 
3. Kebisingan di lokasi toko 
4. Getaran mekanis di toko 
5. Aroma 
6. Tata warna di lokasi toko 
7. Dekorasi di toko 
8. Musik 
9. Keamanan di toko 
Ordinal 
2 Promosi 1. Periklanan 
2. Word of mouth (dari mulut 
ke mulut) 
3. Spanduk 
4. Diskon / potongan harga 
pembelian 
Ordinal 
3 Lokasi 1. Lingkungan masyarakat 
2. Penyedia tenaga kerja 
3. Fasilitas dan biaya 
transportasi 
Ordinal 
4 Pelayanan 1. Tangible (bukti fisik) 
2. Reliabilty (kepercayaan) 
3. Responsiveness (daya 
tanggap) 
4. Assurance (jaminan) 
5. Emphaty (empati) 
Ordinal 
5 Keputusan Pembelian 1. Konsumen melakukan 
pembelian sesuai kebutuhan 
2. Konsumen melakukan 
pembelian sesuai waktu yang 
tersedia 
3. Konsumen melakukan 
pembelian karena ada 
informasi atas penawaran dari 
orang lain 
4. Konsumen melakukan 
pembelian kembali atas 
produk atau jasa yang sama. 
Ordinal 
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Teknik Analisis Data  
Uji Validitas 
  Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuisioner mampu 
mengungkapkan sesuatu yang akan di ukur oleh kuisioner tersebut (Imam 
Ghozali, 2013:52). Dasar analisis yang digunakan untuk pengujian validitas 
sebagai berikut (Ghozali, 2013: 153) yaitu:  
 
a. Jika r hitung > r tabel maka variabel tersebut valid. 
b. Jika r hitung < r tabel maka variabel tersebut tidak valid. 
 
Uji Reliabilitas 
  
Uji Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang 
mempunyai indikator dari variable atau konstruk. Suatu kuisioner dinyatakan 
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah 
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Imam Ghozali, 2013:47). Menurut 
Imam Ghozali (2013:48) uji reliabilitas dapat dilakukan dengan menggunakan 
bantuan program SPSS, yang akan memberikan fasilitas untuk mengukur 
reliabilitas dengan uji stastik Cronbach Alpha (α).  
Menurut Nugroho (2013) suatu variabel dikatakan reliable jika memberikan 
nilai  Cronbach Alpha (α) > 0,60. 
 
Uji Asumsi Klasik 
 
 Uji Normalitas 
 
Setelah menguji Validitas dan Reliablitas data kuisioner, peneliti 
selanjutnya melakukan uji asumsi klasik, yaitu uji normalitas. Uji normalitas 
bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu 
memiliki distribusi normal. (Imam Gozali, 2013, h.160). Model regresi yang 
baik adalah yang mendekati normal atau yang normal. Data residual 
berdistribusi normal apabila nilai signifikan lebih besar dari 0,05 atau 5%. 
 
Uji Multikolinieritas 
 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas. Model regresi yang baik 
seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel independen. (Imam Gozali, 
2013, h.100). 
 
Uji Autokorelasi 
 
Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linear 
ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan 
pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka 
dinamakan ada problem autokorelasi. (Imam Gozali, 2013, h.110). 
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Uji Heteroskedastisitas 
 
 Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain (Imam Gozali, 2013. h.139). 
 
Uji Homoskedastisitas 
Uji Homoskedastisitas digunakan dalam menguji error dalam model 
statistic untuk melihat apakah varians atau keragaman dari error terpengaruh 
oleh faktor lain atau tidak (Imam Gozali, 2013. H.139). 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Digunakan untuk menganalisis pengaruh Atmosfer, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan 
terhadap Keputusan Pembelian baik secara parsial maupun simultan. 
 
Persamaan Regresi : 
Y= a + b1X1 + b2X2 +b3X3 + b4X4 + e 
 
Dimana ; 
 
Y= Keputusan Pembelian 
a= Konstanta dari persamaan regresi 
b1= Koefisien regresi dari variabel X1 
b2= Koefisien regresi dari variabel X2 
b3= Koefisien regresi dari variabel X3 
b4= Koefisien regresi dari variabel X4 
X1= Atmosfer  
X2= Promosi 
X3= Lokasi 
X4= Pelayanan 
e= error/ variabel pengganggu 
 
Uji Hipotesis 
 
Uji t (Parsial) 
 
Menurut Imam Gozali (2017) uji t menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel 
dependennya. Pengujian dilakukan dengan menggunakan signifikan level 0,05 
(α=5%) 
a) Jika nilai siginfikan > 0,05 maka hipotesis ditolak (koefisien regresi tidak 
signifikan). Ini berarti secara parsial variabel independen tidak mempunyai 
pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 
b) Jika nilai signifikan ≤ 0,05 maka hipotesis diterima (koefisien regresi 
signifikan). Ini berarti secara parsial variabel diterima. 
 
Uji F (Kelayakan Model) 
 
Menurut Imam Gozali (2017) Uji F menunjukkan apakah semua variabel independen 
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yang dimasukkan dalam persamaan model regresi secara bersamaan berpengaruh 
terhadap variabel dependen. Dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi, 
yaitu: 
 
a) Apabila probabilitas signifikan > 0,05 maka H0 diterima dan H1 ditolak. 
b) Apabila probabilitas signifikansi < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima. 
 
Koefisien Determinasi (R²) 
 
 Koefisien determinasi (R²) untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model 
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah 
antara nol dan satu. Nilai R² kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen 
dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas. Nilai independen dalam 
menjelaskan variasi dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti 
variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 
untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2013). 
 
Pengujian Hipotesis 
 
Hipotesis uji t 
 
Uji t menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel dependennya. Pengujian 
dilakukan dengan menggunakan signifikan level 0,05. 
 
Tabel 4.19 Hipotesis Uji t 
Variabel Signifikansi Batasan Keterangan 
Atmoser Toko 0,000 0,05 Hipotesis 1 diterima 
Promosi 0,001 0,05 Hipotesis 2 diterima 
Lokasi 0,000 0,05 Hipotesis 3 diterima 
Pelayanan 0,000 0,05 Hipotesis 4 diterima 
 
Berdasarkan tabel 4.19 dapat disimpulkan bahwa: 
 
• Signifikansi variabel atmosfer toko sebesar 0,000 < 0,05 yang menunjukkan 
bahwa hipotesis 1 diterima. Adapun artinya yakni variabel atsmofer toko 
ditemukan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen di JM Sukarami Palembang. 
 
• Signifikansi variabel promosi sebesar 0,001 < 0,05 yang menunjukkan bahwa 
hipotesis 2 diterima. Adapun artinya yakni variabel promosi ditemukan 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 
JM Sukarami Palembang. 
 
• Signifikansi variabel lokasi sebesar 0,001 < 0,05 yang menunjukkan bahwa 
hipotesis 3 diterima. Adapun artinya yakni variabel lokasi ditemukan memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di JM 
Sukarami Palembang. 
 
• Signifikansi variabel pelayanan sebesar 0,001 < 0,05 yang menunjukkan bahwa 
hipotesis 4 diterima. Adapun artinya yakni variabel pelayanan ditemukan 
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memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 
JM Sukarami Palembang. 
 
 
Hipotesis uji F 
 
Uji F menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimasukkan dalam 
persamaan model regresi secara bersamaan berpengaruh terhadap variabel 
dependen.  
 
Tabel 4.20 Hipotesis Uji F 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2934,777 4 733,694 122,982 ,000b 
Residual 2332,645 391 5,966   
Total 5267,422 395    
 
Berdasarkan tabel 4.20 di atas untuk pengujian hipotesis secara simultan dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
 
Df pembilang  = 4 
Df penyebut  = 391 
Total   = 395 
 
Berdasarkan pengujian di atas diperoleh bahwa nilai F hitungnya sebesar 122,982 
dengan signifikansinya yakni sebesar 0,000 < 0,05 (5%) yang artinya secara 
bersama-sama variabel atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan memiliki 
pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di JM Sukarami Palembang. 
 
Pengujian Koefisien Determinasi 
 
Koefisien determinasi (R²) untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model 
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah 
antara nol dan satu. Nilai R² kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen 
dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas. Nilai independen 
dalam menjelaskan variasi dependen sangat terbatas. 
 
Tabel 4.21 Koefisien Determinasi 
 
 
Berdasarkan tabel 4.21 diperoleh bahwa nilai R sebesar 0,746 dengan nilai 
Adjusted R Square- nya sebesar 0,553. Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 55,3% 
variabel atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan mampu menjelaskan 
variabel keputusan pembelian. Sedangkan sebesar 44,7% (100% - 55,3%)  variabel 
keputusan pembelian mampu dijelaskan oleh variabel diluar penelitian ini yakni 
selain variabel atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan. 
 
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,746a ,557 ,553 2,44251 
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Kesimpulan dan Saran 
  
Kesimpulan 
 
1. Pada hasil uji analisis regresi berganda diperoleh bahwa variabel atmosfer   
toko (X1) sebesar 0,122. Variabel promosi (X2) sebesar 0,156. Variabel 
lokasi (X3) sebesar 0,374 dan variabel pelayanan (X4) sebesar 0,197. 
2. Pada pengujian hipotesis uji t ditemukan bahwa nilai signifikansi  pada 
variabel kualitas produk (X1) diperoleh sebesar 0,000 < 0,05, nilai 
signifikansi  pada variabel promosi (X2) diperoleh sebesar 0,001 < 0,05, nilai 
signifikansi  pada variabel lokasi (X3) diperoleh sebesar 0,000 < 0,05. Serta 
pada variabel pelayanan diperoleh nilai signifikansinya yakni sebesar 0,000 
< 0,05, sehingga dapat dikatakan bahwa variabel atmosfer toko (X1), 
promosi (X2), lokasi (X3) dan pelayanan (X4) secara parsial memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk di JM 
Sukarami Palembang. 
3. Pada pengujian hipotesis uji F ditemukan bahwa variabel atmosfer toko (X1), 
promosi (X2), lokasi (X3) dan pelayanan (X4) secara simultan memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di JM Sukarami 
Palembang dimana hal tersebut dibuktikan dari signifikansi pengujian uji F 
sebesar 0,000 < 0.05. 
4. Pada pengujian koefisien determinasi diperoleh bahwa nilai Adjusted R 
Square- nya sebesar 0,553. Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 55,3% 
variabel atmosfer toko, promosi, lokasi dan pelayanan mampu menjelaskan 
variabel keputusan pembelian.  
Saran 
1. Hasil kesimpulan menemukan bahwa atmosfer toko memiliki pengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen di JM Sukarami Palembang 
dimana indikator yang terlemah yang dilihat pada pengujian deksriptif 
jawaban responden yaitu kebisingan lokasi toko. Hal ini menunjukkan 
bahwa sebagian besar konsumen merasa sedikit terganggu atas kebisingan 
lokasi toko sebaiknya untuk mengatasi kebisingan lokasi toko dapat 
dilakukan dengan cara tidak memutar musik terlalu keras sehingga tidak 
menimbulkan kebisingan. Selain itu membagi lokasi menjadi beberapa 
bagian tertentu sehingga kebisingan tidak terjadi dimana-mana tetapi hanya 
bagian tertentu misalnya bagian penjualan barang anak-anak yang biasanya 
sering menyebabkan kebisingan. 
 
2. Pada variabel promosi juga ditemukan memiliki pengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada JM Sukarami Palembang dimana 
indikator terlemahnya yaitu word of mouth maka dari itu hal yang dapat 
dilakukan oleh JM yakni lebih meningkatkan minat konsumen untuk datang 
dan melakukan tag dimedia sosial seperti yang kita ketahui word of mouth 
pada zaman sekarang tidak dapat terlepaskan dari media sosial. Dengan 
adanya promosi melalui media sosial maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen di JM Sukarami Palembang. 
 
3. Pada variabel lokasi ditemukan memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada JM Sukarami Palembang dimana indikator 
terlemahnya yaitu lingkungan masyarakat, hal ini dapat ditingkatkan dengan 
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cara menjaga hubungan baik dengan masyarakat sekitar terutama pada 
bagian parkir dimana terkadang seseorang suka parkir sembarangan karena 
parking area yang kecil, maka dari itu penting menjaga hubungan dengan 
lingkungan sekitar sehingga tidak menganggu masyarakat disekitarnya. Hal 
ini dapat dilakukan dengan cara memperluas area parkir ataupun memita izin 
dan maaf kepada masyarakat sekitar atas ketidaknyamanan mereka. 
Pada variabel pelayanan ditemukan memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada JM Sukarami Palembang dimana indikator 
terlemahnya yaitu daya tanggap atau responsiveness yang dapat ditingkatkan 
dengan tindakan pelatihan dimana para karyawan diajarkan untuk dapat 
lebih tanggap, sopan serta peka terhadap keinginan maupun kebutuhan 
konsumen sehingga daat segera mengatasi permasalahan konsumen. 
Tingginya pengetahuan akan produk dapat membantu karyawan untuk 
menjelaskan secara lebih detail mengenai produk yang dicari dan dibutuhkan 
konsumen 
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